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― картули, з щільно облягаючим ліфом, обробленим бісером, золотою тасьмою,
перлами, з довгою широкою спідницею, яка закриває ноги до ступень. На нашу
думку, до культурних цінностей можна віднести і місцеві діалекти, які є властиві
різним регіонам як Грузії, так й України.
Таким чином, культурні цінності охоплюють та впливають на всі сфери
нашого життя. Особливо в діловому спілкуванні важливо брати до уваги той факт,
що кожна культура є унікальною, має свої культурні цінності, які можуть
дзеркально відрізнятися від звичних нам цінностей. Тому головним завдання для
успішної комунікації з представниками інших культур є розуміння, повага та
толерантність до чужих цінностей, звичаїв та традицій.
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Анотація. Статтю присвячено проблемі формування ефективних бізнес-комунікацій
між представниками різних країн. Особливу увагу в статті приділено питанню уникнення
комунікативних непорозумінь між партнерами-іноземцями, а також детально розглянуто
поетапний план проведення переговорів між ними. Автором простежено кореляцію між
організаційними аспектами переговорного процесу і якістю його результатів та досліджено
особливості комунікації бізнес-партнерів на післяпереговорному етапі.
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культурний менеджмент.
Abstract. The article is devoted to the development of effective business communications
between representatives of the countries. Special attention is paid to avoid misunderstandings in the
communication of foreign partners, and detail step-by-step plan for postnegotiations is proposed. The
correlation is discovered between organizational aspects of the negotiation process and the quality of
its results and the features of business partners communication at the postnegotiation stage.
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У час поглиблення глобалізації та збільшення світових обсягів торгівлі
органічним бажанням компаній є вихід за межі національних кордонів.
Зовнішньоекономічна діяльність приваблює підприємства неохопленою цільовою
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аудиторією та новими ринками. Проте, розпочавши операції з іноземними
контрагентами, компанії стикаються зі значно нижчою (порівняно з
національною) конверсією укладання угод. Таке зменшення частки ефективних
бізнес-комунікацій у загальній кількості міжнародних комунікацій часто
пов’язане з нерозумінням компаній фундаментальних відмінностей проведення
переговорів зі співвітчизниками та представниками зарубіжних країн. Іншими
словами, фірмам необхідно опанувати новий алгоритм організації переговорів з
іноземцями, який буде відрізнятися від національного алгоритму дій та поведінки
і враховуватиме культурні відмінності між учасниками переговорного процесу.
Серед зарубіжних та українських дослідників, які розглядали актуальні
проблеми міжкультурного бізнес-спілкування, заслуговують на увагу праці
О. Потебні, З. Гасанова В. Заслуженюк, С. Кучеряна, В. Мірошниченка,
О. Жорнової, С. Нієто, Т. Рюлькера та ін.
Під кроскультурною комунікацією прийнято розуміти вербальну та
невербальну взаємодію людей різних моральних систем і світоглядів.
Теоретичною основою вивчення культури ділового спілкування в
міжнародному бізнесі є розробки американського дослідника Річарда Гестеланда
― автора культурологічного підходу, що ґрунтується на відмінностях і
протиріччях між ієрархічно-формальними та елітарно-неформальними,
стриманими й експресивними, поліхронними і монохронними, контактними та
дистантними культурами, які обумовлюють відповідні типи бізнес-культур [3].
Переговори з іноземними партнерами відрізняються від переговорів зі
співвітчизниками на всіх своїх етапах: у період підготовки, під час проведення та
післяпереговорному періоді ― і компаніям обов’язково необхідно враховувати
культурні особливості на кожному з них.
Етап підготовки. Якість організації цього етапу визначає якість майбутніх
переговорів. У ньому ключовим аспектом є збір інформації про партнера: повна
назва компанії та ім’я керівника; країна і локація фактичного розміщення; мова,
релігія та традиції певної місцевості; цінності, що прийнято сповідувати в
культурі цієї країни; ставлення до влади, лихварства (кредитних позик, а не на
виплат) і часу; наявність у країні дискримінації жінок та обмеження їх участі в
діловій практиці; особливості невербальної комунікації в країні походження
партнера ― прийнятні жести, міміка і пози при спілкуванні. Але головне ― цю
інформацію необхідно не лише зібрати та систематизувати, а взяти до
практичного використання та відповідно до неї оптимізувати комунікативні
ланцюжки з бізнес-партнером. Наприклад, якщо в компанії ніхто не володіє
мовою іншої сторони, то необхідно заручитися супроводом перекладача, через
якого буде відбуватися спілкування. Водночас, якщо перекладач-жінка, знання
про особливості ставлення до жінок у країні візаві допоможуть завчасно вирішити
такі організаційні проблеми, як потреба у відокремленому столі для жінок-
делегатів, а інформація про ставлення до влади розв’яже питання: доречною буде
комунікація напряму чи за допомогою секретаря, зокрема яка його роль на
переговорах. Детальне опрацювання отриманої інформації дозволить компанії
мінімізувати проблеми неділового характеру, а також допоможе обрати
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оптимальний формат переговорів ― особисті зустрічі, письмове листування, усне
спілкування з використанням технічних засобів, і полегшить прийняття рішення
про дату, час та місце переговорів.
Етап проведення. При безпосередньому проведенні переговорів більшого
значення набуває змістовий аспект розмови. Адже мета будь-якого ділового
комунікативного акту ― це розв’язання тієї чи іншої проблеми, причому
найбільш успішними комунікаціями стають ті, де врешті кожна зі сторін отримає
якийсь виграш («стратегія win-win»).
На цьому етапі слід приділити увагу змісту, а не формі розмови: аргументам,
коментарям, зауваженням, поясненням щодо доцільності рішень, грошовим
аспектам та донесенням цінності успішного завершення цих переговорів. Але
необхідно не лише ґрунтовно передавати таку інформацію, а й приймати її від
партнера. Через це проблеми, що виникають на цьому етапі, мають семантичний
характер, а також пов’язані з неправильною трансляцією та зчитуванням
невербальних сигналів: перекручення змісту повідомлення через недостатньо
високу кваліфікацію перекладача або використання автоматизованого перекладу,
неправильне тлумачення слів, які мають кілька лексичних значень, використання
в повідомленні фразеології та дослівний її переклад, невідповідність вербального
повідомлення невербальним сигналам. Залежно від формату переговорів тих чи
інших складнощів стає більше: при спілкуванні «онлайн», тобто без особистої
зустрічі, загострюються проблеми правильного тлумачення повідомлень, а при
особистих переговорах надважливими стають жести, міміка, інтонації та їх
правильна інтерпретація.
Післяпереговорний етап. Результат переговорів може бути успішним
(досягнення мети переговорів), невдалим (недосягнення цілей), проміжним (як
перехід до наступної стадії переговорів). При досягненні кожного з результатів
доречними буде обмін скромними діловими подарунками як символом вдячності
за приділений час і увагу до компанії та надії на подальші добрі взаємини між
фірмами.
При неуспішності переговорів часто між партнерами виникає емоційний
колапс, де одна зі сторін або занадто експресивно показує своє невдоволення
ситуацією, або ж навпаки ― закривається, просто припиняючи розмову чи
транслюючи бажання її завершити. Такі тактики поведінки є хибними, навіть
якщо вони притаманні населенню цієї країни, адже можуть бути інакше
розтлумачені іноземною стороною, зокрема різко негативно. Негативні враження
партнерів можуть надалі унеможливити будь-які майбутні домовленості між
компаніями та відбитися на діловій репутації фірми. Головне при невдалому
результаті переговорів ― не втрачати спокій та продовжувати усіляко
демонструвати партнеру свою повагу. Варто зауважити, що досить часто бізнес-
переговори завершуються фіаско не через ділові розбіжності, а через нехтування
збором інформації про партнера, що стає причиною порушення тем табу,
невдалих жартів, відвертої байдужості до вимог культури візаві тощо, і така
поведінка може не лише поставити в незручне становище, а й спровокувати
конфлікт.
349
Досягнення цілей переговорів або перехід до їхнього нового етапу ― це
ознака ефективності комунікації та позитивності результату, тому стає важливим
зберегти такий рівень розуміння між партнерами і в подальшому процесі роботи.
Інструментами підтримки рівня розуміння можуть стати уточнювальні та
підтверджувальні запитання, а також змістовні запитання щодо нюансів спільної
роботи, наприклад форс-мажорів. Також варто відрекомендувати відповідальних
за виконання досягнутих домовленостей осіб ― представників компанії ― та
надати їхні контакти.
Рекомендаціями для досягнення ефективної комунікації можна назвати такі:
1. Мова: вживати зрозумілу лексику, уникаючи вузькофахових термінів;
намагатися не використовувати фразеологічні звороти; стежити за високим рівнем
грамотності мови як усної, так і письмової; говорити достатньо голосно і
енергійно, транслюючи свою зацікавленість у партнері та розмові;
використовувати прийнятні для партнера звернення та називати його на ім’я (на
етапі підготовки переконатися, що правильно вимовляєте й відмінюєте ім’я
візаві); не забувати у зверненнях до партнера використовувати його пожиттєве
звання (на кшталт не Кім Ен Чанг, а доктор Кім Ен Чанг); не порушувати теми
табу: політика, релігія або здоров’я; дотримуватися формату повідомлень, до яких
звик партнер (наприклад, ділові листи в Японії прийнято розпочинати з абзацу
про погоду, і його відсутність повністю змінює емоційне забарвлення
повідомлення).
2. Зовнішній вигляд: дотримання дрес-коду з урахуванням національних
особливостей (наприклад, жінці надіти хустку в ортодоксальній мусульманській
країні); не використовувати у вбранні елементів і поєднань кольорів, які можуть
зачепити почуття партнера.
3. Невербальні сигнали: слідкувати, щоб жести, міміка і поза не йшли
всупереч змісту повідомлення; віддати перевагу відкритим, а не закритим позам і
жестикулюванню.
4. Прийняття рішень: враховувати національні культурні особливості країни
партнера стосовно методу прийняття рішень (колективне обговорення ― Японія,
рішення керівника ― США, нарада вузького кола осіб ― Арабські Емірати) та
кількості часу, витраченого на це (відсутність чітких термінів ― Латинська
Америка, раціональне використання часу та наявність дедлайнів ― Західна
Європа).
5. Сприйняття інформації: слухати партнера і виявляти свою зацікавленість
мімікою; бути готовим сприймати полярні думки, оцінки та позиції; критичні
аргументи представляти об’єктивно і пропонувати альтернативи; ставити
уточнювальні запитання та ввічливо просити пояснити незрозуміле.
Таким чином, ефективність комунікацій з іноземними бізнес-партнерами
ґрунтується як на безпосередніх ділових домовленостях (умовах контракту,
термінах співпраці, грошових траншах тощо), так і на врахуванні національних
особливостей культури іноземного партнера та адаптації до них вербальних і
невербальних аспектів мовлення, а також організаційних аспектах проведення
переговорів. Варто підкреслити, що дійсно ефективною комунікацією в таких
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переговорах можна вважати таку, де між кодуванням та декодуванням
повідомлень, попри відмінності ціннісної і мовної картин світу партнерів,
викривлення інформації не відбувається або ж відбувається на рівні, що не чинить
впливу на тлумачення повідомлення.
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МЕДІЙНИЙ ДИСКУРС ЯК РЕЗУЛЬТАТ СУПРОТИВУ
ЧИ МІКСУВАННЯ СТРУКТУРИ ТА ПРАГМАТИКИ В ТЕКСТІ
Анотація. Результатом цієї наукової розвідки є визначення, опис та виявлення ступеня
взаємодії структур (емоційно-експресивної, фактологічної, авторсько-тематичної) з
прагматичними компонентами в англомовній статті, що змальовує стихійне лихо. Було
встановлено, що зазначені структури нерівномірно присутні в статті, найчастіше засвідчена
емоційно-експресивна, за якою слідують фактологічна та авторсько-тематична. Усі
структури взаємодіють, підсилюючи одна одну.
Ключові слова: дискурс, масмедіа дискурс, прагматика, стаття, стихійне лихо,
емоційно-експресивна, фактологічна, авторсько-тематична структура.
Abstract. This investigation seeks to highlight the structural particularities and pragmatics of
the English articles which describe natural disasters. We maintain that, being texts, the articles
possess a number of structural types (emotional-expressive, factual, and thematic) within its body,
which are present to a varied extent, thus tailoring the information effectively. The said types
contribute to the effectiveness of each structure, being interconnected.
Key words: article, discourse, mass media discourse, natural disaster, pragmatics, emotional-
expressive structure, factual structure, thematic structure.
Метою дослідження є визначення структури та прагматичних властивостей
сучасних англомовних текстів, об’єднаних тематикою «стихійне лихо».
Об’єктом дослідження є англомовні тексти, об’єднані спільною темою
«стихійного лиха».
Предметом дослідження є структурні та прагматичні властивості
англомовних текстів, що зображають стихійне лихо.
Було проведено аналіз монографій та наукових праць таких лінгвістів, як
М.М. Бахтін, І.Р. Гальперін, Ю.М. Лотман, В.А. Лукін, Г.Г. Почепцов, J. Austin,
